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Hintergrund der Studie

O In Zeiten steigender Konkurrenz durch den Versand- und Online-Schuhhandel
wird eine zielgruppenorientierte Ansprache im Schuhfachgeschaft immer
wichtiger. Gute Kenntnisse Uber die eigenen Kaufer und den Gesamtkaufermarkt
sind unabdingbar zur stabilen Positionierung.

O Die Aufteilung der Schuhkaufer in klar abgegrenzte psychologische Kaufergrup-
pen (Typen) liefert fir das Marketing eine wichtige Basis. Individuelle Strategien
kdnnen so fur jeden Kaufertyp zielgerichtet abgestimmt und umgesetzt werden.

O Bei den Kaufertypen sind Informationen Uber das jeweilige Marktpotenzial von
zentraler Bedeutung. Nur mit detaillierten Informationen gelingt es, Kaufertypen
mit hoher Ausgabenintensitat oder anderen gewinschten Eigenschaften an das
eigene Schuhgeschéaft zu binden.
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Zielsetzungen der Studie

Die Studie ,Kaufertypologie Schuhfachhandel” will umfassend bei der
Marktsegmentierung und Zielgruppenfestlegung helfen.

O Zunéchst wird die Schuhkaufmentalitat in Deutschland detailliert beschrieben.

O Verschiedene statistische (multivariate) Methoden bilden danach die Basis zur
Generierung von Kaufertypen. Fir jeden Kaufertyp werden spezifische
Informationen gegeben:

O Marktanteil

O Einstellung zu Schuhen

o Kauf- und Konsumverhalten

O soziodemographische Merkmale
O Marketingstrategien

O Die Kundenzufriedenheit und deren Einflussfaktoren werden anschlieBend
typspezifisch untersucht.

O Die meistbesuchten Geschéaftsketten werden hinsichtlich ihrer Bedeutung flr die
einzelnen Kaufertypen beleuchtet.



SlelY)

Untersuchungsdesign

O Online-Panel der webfrager GmbH mit 27.000 Teilnehmern
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O Zufallsauswahl von 6.994 Personen
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O Themen:
O Einstellung zu Schuhen und zum Schuhkauf
O Kaufgewohnheiten
O Einkaufe im Schuhfachhandel (48 Schuhhausketten) im letzten Jahr
O Bewertung ausgewahlter Schuhgeschéafte anhand von 25 Kriterien
O Realisierte Interviews: 1.613
O Erhebungszeitraum: 21. Februar - 5. Marz 2007
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Schuhkaufmentalitat -
Marke und Funktion

O Die Marke spielt bei Schuhen insgesamt
wohl eher keine Rolle: Nur bei einem Drittel
der Befragten ist sie kaufentscheidend.

O Die Funktionalitat von Schuhen ist vielen
wichtig. Sie mussen der restlichen Kleidung
angepasst sein und zur Tragesituation
passen.

O Ein Uberwiegender Teil der Befragten (60
Prozent) zeigt sich pragmatisch und gibt
an, Schuhe nur dann zu kaufen, wenn die
alten abgenutzt sind, deutlich mehr
Manner.
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Die Marke des Schuhs spielt fur mich
eine entscheidende Rolle.

10 24 38 n=1.593

45 Manner

32 Frauen
Schuhe miussen in erster Linie dem
Verwendungszweck/der Tragesituation
angepasst sein.

n=1.593

85 Manner
89 Frauen

Ich kaufe Schuhe nur dann, wenn ich neue
brauche, weil die alten abgenutzt sind.

n=1.599

'}0 Manner
52 Frauen
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Kaufertypen

n=1.606

Der Schuhliebhaber
Der Stylist
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Der Spontane

Der Schuhmuffel

Der Nlichterne
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Der Schuhliebhaber

Weil ich es mir Wert bin!

Ftir den Schuhliebhaber sind Schuhe wie Schmuckstiicke: Sie sind etwas Wert-
volles und wollen sorgsam ausgewahlt werden. Er gibt viel Geld aus, um zu
jedem Anlass passende Schuhe zu tragen. Uber seine Schuhe zeigt er seine
,Klasse“ — fast sind sie ein Statussymbol! Darum legt er auch viel Wert auf
Marken. Vor allem die kleinen, aber feinen Boutiquen ziehen ihn magisch an:
Hier kann er in exklusiver Atmosphére und bei intensiver Beratung seine Sor-
gen vergessen und sich etwas Gutes tun.

Wenig uberraschend: Frauen sind unter den Schuhliebhabern deutlich tber-
reprédsentiert, ebenso wie die kaufkraftigen Best Ager!
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Der Schuhliebhaber -
Kauf- und Konsumverhalten |
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Top-Box Darstellung Angaben in Prozent
M Der Schuhliebhaber (n=min. 289) | Gesamt (n=min. 1.587)

O Der Schuhliebhaber kauft fir sein Leben Schuhe kaufen macht mir einfach SpaB.
gern Schuhe. Er liebt Schuhe und empfindet
eine groBe Freude beim Schuhkauf.

O Im Schuhgeschéft zeigt er sich offen und
kommunikativ: Er nimmt sehr oft Beratung

i Ich | ich bei Schuhkauf gerne
durch das Verkaufspersonal in Anspruch. €h "asse mIch el schuhkau® g

vom Verkaufspersonal beraten.

O Diese Offenheit behalt der Schuhliebhaber
wahrend des ganzen Geschéaftsbesuches
bei: Deutlich haufiger als andere kauft er
mehr als geplant.

Wenn ich mir ein Paar Schuhe kaufen will,
werden es ofter auch mal zwei oder drei.
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Einflussfaktoren aller Kaufertypen im Vergleic

wichtigsten vier
Faktoren bei
allen Kéufer-

typen

Beratungsqualitat (Kompetenz, Verstandlichkeit)
hohe Produktqualitét:
Freundlichkeit und Hilfsbereitschaft des Personals |
Beratungsangebot (Anzahl an Beratern, Verkufern) |
Sauberkeit und Ordentlichkeit |
kurze Wartezeiten bei Bedienung und Beratung | ‘(
Attraktivitat der Inneneinrichtung |

Ubersichtlichkeit und Sortierung der Waren
C angebotene Zusatzleistungen (Pflege, Zubehbr,..)

Schnelligkeit bei Bedienung und an den Kassen |

problemloser Umtausch

C Preis-Leistungs-Verhaltnis ) gl’;OBte AbW&_'I-
) Orientierungshilfen und Informationen | chungen zwi-
<L Angebotsaktualitét_ f{Chefn r?en
Angebotsvielfalt | aurertypen

Angebot an Zahlungsmdglichkeiten (Karten, Raten,...) |
raumliche GroBzugigkeit |

informativer Internetauftritt |

Hinweis auf Zusatz- und Sonderangebote |

Offnungszeiten |
Spielangebot fur Kinder

regelmaBige Sonderaktionen |
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Der Schuhliebhaber —@)— Der Spontane + Der Nuichterne Korrelationskoeffizient r nach Spearman,
+ Der Schuhmuffel Der Stvlist — gesamt liegt zwischen Min=0 und Max=1
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Kundenanteil Schuhliebhaber ﬁ ¢

O Der Schuhliebhaber zeigt deutliche Praferenzen bei seiner Geschaftswahl. Er
bevorzugt Uberwiegend Schuhfachgeschafte mit gehobener Qualitat und
namhaften Marken wie Timberland, Goértz, Roland und Salamander.
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Schuhkaufe in den letzten 12 Monaten 11
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